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TESTIMONI 


“Buku ini sangat menarik, padat, dan penuh inspirasi strategi, 
serta dilengkapi langkah-langkah rinci yang jelas untuk diikuti dan 
diimplementasikan. Tidak ada satu kalimat pun dalam buku ini yang 
memboroskan waktu Anda. Semua adalah materi-materi yang sangat 
bermanfaat untuk menunjang sukses para pemasar properti. Jika selama 
ini Anda belum sukses sebagai pemasar properti maka wajib hukumnya 
membaca buku ini. Bila Anda sudah sukses sebagai pemasar properti 
maka bacalah juga buku ini maka Anda akan tahu!” 


. Hari Subagya 
Founder BisnisPartner.com 


Ada sebuah tantangan terakhir pada halaman buku ini, “Apakah yang 
akan Anda lakukan jika memiliki uang USD 1.000.000?” Pertanyaan 
tersebut menggema dalam hati saya berhari-hari sebelum menuliskan 
kalimat yang tepat mengenai buku yang ada di tangan Anda. Jika Anda 
selesai membaca buku ini maka Anda akan mendapatkan sebuah kisah 
dan tantangan luar biasa dari seorang motivator dan bisnisman muda 
yang menuliskan dan mengalami secara pribadi berbagai pengalaman 
seperti yang telah dituliskan sebagai kisah hidupnya dalam dunia 
properti. 


Buku ini ditulis di saat yang tepat dan akan memberikan kepada Anda 
paradigma yang lengkap mengenai dunia properti, khususnya bagi Anda 
yang terjun dalam bisnis luar biasa ini. Properti akan menjadi sebuah bisnis 
yang booming di tahun-tahun mendatang. Kehadiran buku ini juga akan 
mempersiapkan dan membangkitkan raja-raja baru di dunia properti. 
Saya telah bertemu secara pribadi dengan bisnisman atau motivator 
muda yang sedang dibangkitkan dengan dahsyat di negeri ini, Benny Lo 
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adalah salah satu di antaranya. Tuhan sedang membangkitkan raja- 
raja baru yang tidak memiliki keegoisan untuk memperkaya dirinya 
sendiri melainkan memiliki hati yang ingin menjadi berkat bagi bangsa 
dan sesama. Saya percaya, Benny bukan sekedar menulis sebuah teori 
tetapi sebagai spiritual inspirator. Saya bisa merasakan dia memiliki 
hati yang ingin menjadi berkat bagi bangsa yang besar ini. Benny Lo 
akan membawa Anda melalui buku ini untuk menyingkap sebuah 
rahasia salah satu bisnis yang akan meledak di negeri ini di tahun- 
tahun ke depan. Jika Anda sudah diberkati, Anda tahu apa yang harus 
Anda lakukan untuk bangsa ini. Doa saya, biarlah Tuhan membawa 
pertambahan dan keberhasilan bagi hidup Anda. 


— Abraham Joel Ivan 

Founder Kingdom And Wealth Ministries 

Christian Book Author The Secrets of Last Day Finance: Financial 
Revelation 


www.KingdomAndWealth.com 


Jika anda ingin sukses, belajarlah dari orang yang telah sukses. Jika 
anda ingin kaya, belajarlah dari orang yang kaya dan jika anda ingin 
sukses dan kaya dari property, belajarlah dari buku ini. 


. Ongky Hojanto 

Inspirator sukses no. 1 di Indonesia 
Master Trainer Tung Desem Waringin 
International Trainer Certification 
Penulis buku best seller 
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Bagi Anda yang berkecimpung di bidang pemasaran dan penjualan, 
khususnya bidang properti kiranya tulisan-tulisan yang terangkum 
dalam buku ini memberikan panduan praktis yang bermakna bagi 
Anda. 


Tanpa bermaksud menggurui, tulisan yang terangkum dalam buku 
ini dimaksudkan untuk berbagi pengalaman yang kiranya dapat 
membawa suatu manfaat yang berguna, baik untuk bidang pemasaran 
dan penjualan properti ataupun bidang pemasaran lain yang sedang 
Anda tekuni. 


Semoga Anda menerima kelimpahan dari buku ini. Do the best and 
God will do the rest! 


Sampai jumpa di puncak sukses, Tuhan memberkati Anda. 


Best regards, 


Benny Lo 
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BOOK I 


SEBUAH CATATAN 
AWAL 
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roto tersenyum penuh kemenangan. Sambil memegang 

sebuah buku catatan, dia berjalan menuju ke tempat parkir 

mobil. Akhirnya dia berhasil meyakinkan sang praktisi untuk 
berbagi cerita tentang kesuksesan di bidang pemasaran properti yang 
pernah dijalani selama 7 tahun terakhir sebelum akhirnya menjadi 
seorang inspirator dan trainer. 


Masih tergiang di telinganya percakapan dengan sang praktisi, “Bro, 
catatan rahasia ini saya pinjamkan kepadamu hanya 1 hari! Kamu 
boleh buat satu copy dan besok pagi jam 7 segera kembalikan ke 
rumah saya, OK!" Broto terseyum lebar sambil menjawab, “Siap, 
Brother!” “Dan..., saya juga mendaftar sekalian untuk mengikuti 
pelatihan Brother Ben. Jadwalnya bulan depan, kan?”, sambung 
Broto. “OK, sip! Memang akan lebih lengkap pengetahuan kamu 
tentang pemasaran properti apabila dapat hadir di kelas training. 
Dengan begitu akan dapat berinteraksi dan berbagi pengalaman 
lebih dalam dengan saya dan peserta lain. Oh, iya ...di pelatihan saya, 
kamu juga bisa melihat langsung demonya!" Broto mengangguk dan 
kembali tersenyum. 
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“Pesan saya, jika kamu ingin menjadi pemasar kaya maka jangan 
tergantung pada catatan ini atau pelatihan karena semua itu hanya 
guidance bagi diri kamu agar bertindak lebih cerdas, efektif, dan 
efisien dalam bekerja pada bidang ini,” kata pria yang dipanggil 
dengan Brother Ben oleh Broto. "Semua tergantung kepada sumber- 
sumber daya yang sudah ada di dalam dirimu, Bro!” lanjutnya. 


“Iya, saya paham, Brother,” jawab Broto sambil menganggukkan 
kepalanya. “Jika kamu menganggap bahwa catatan dan pelatihan 
yang akan diadakan bisa langsung membuatmu sukses maka kamu 
tidak akan kaya dalam bidang ini. Tidak ada yang instan dalam hidup 
ini, semua harus diperjuangkan, kecuali mie instan! Hahaha...,” 
Brother Ben melanjutkan perkataannya sambil tertawa. “Kalaupun 
kamu seorang yang sangat beruntung, Bro..., kamu hanya bisa nyaris 
kaya dalam bidang ini. Setelah itu, kamu akan memulai dari awal lagi 
dan tidak kaya!” terangnya serius. 


“Sip, Brother. Apa yang Bro Ben sampaikan sangat menginspirasi 
dan memotivasi saya," jawab Broto. "OK. Sampai ketemu besok 
pagi di rumah saya,” Brother Ben segera berdiri dan memberi salam, 
kemudian segera beranjak keluar dari cafe. “Terima kasih, Brother. 
Sampai jumpa besok!” kata Broto mengakhiri pertemuan mereka 
saat itu. 


Catatan itu sudah berada di tangan Broto. Ia segera mengendarai 
mobilnya menuju apartemen tempat tinggalnya yang tak jauh dari 
cafe. Seperti pesan Brother Ben maka setelah meng-copy catatan itu, 
Broto segera mengembalikannya ke rumah Brother Ben keesokan 
harinya. 


Kini, setiap pagi hari sebelum memulai aktivitasnya, Broto menyem- 
patkan diri untuk membaca catatan tersebut. 
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Pemasar properti yang melakukan aktivitasnya 
dengan serius menjadi kaya. 


Pemasar properti yang melakukan aktivitasnya 
dengan separuh serius menjadi nyaris kaya. 


Pemasar properti yang melakukan aktivitasnya 
dengan tidak serius menjadi tidak kaya. 
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BAB I 


CATATAN SEBAIKNYA 
ANDA TAHU SEBELUM 
MULAI 
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A. CARI DAN TEMUKAN PEMILIK PROPERTI 
YANG MAU MENJUAL 


alam dunia pemasaran properti (broker), mencari dan me- 
D nemukan prospek yang serius ingin memasarkan properti- 
nya dikenal dengan istilah listing. Secara sederhana, listing 
dapat dirumuskan sebagai pencarian prospek yang mau menjual da- 


lam suatu trade area real estate karena “emas” sesungguhnya dapat 
ditemukan melalui pencarian prospek dalam area secara konsisten. 


Untuk memperoleh penghasilan secara konsisten, Anda sebaiknya 
secara teratur melaksanakan aktivitas yang akan menentukan bahwa 
Anda mempunyai data base yang kuat dan dapat dipercaya. Orang- 
orang sukses dalam usaha pemasaran properti menghabiskan hingga 
70”o waktu mereka untuk melakukan listing. Semakin banyak daftar 
nama (prospek) yang Anda miliki dan serius mau menjual properti, 
semakin banyak kemungkinan pendapatan yang Anda peroleh. Pe- 
nelitian menunjukkan bahwa ada hubungan langsung antara masa 
sukses yang panjang dari seorang pemasar properti dengan kemam- 
puan mereka untuk mendapatkan listing. Memulai dengan listing 
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akan membantu Anda mengembangkan sebuah data pelanggan 
baru dan selajutnya menciptakan peluang untuk mengolah data pe- 
langgan tersebut menjadi penghasilan. 


Harus Dimulai dengan Prospek Listing 


Dengan memulai mendapatkan listing memberikan Anda peluang 
untuk menemukan penjual yang diharapkan (yang serius mau menjual), 
Anda menjadi mahir dalam presentasi (komunikasi), berkesempatan 
mendapatkan pembeli properti yang berkualitas (termasuk investor), 
mampu menghasilkan pendapatan yang stabil dan konsisten, serta 
mampu membangun data pelanggan yang ada sehingga dapat 
meningkatkan pundi-pundi penghasilan Anda 


Singkatnya, memperoleh listing secara teratur dapat mempercepat 
kesuksesan Anda! 


Kunci Utama Memperoleh Listing 


Kunci dari mendapatkan listing secara konsisten adalah sering ber- 
keliling trade area dan berperan secara aktif dalam komunitas. Be- 
berapa kegiatan yang merupakan sumber utama dalam mendapat- 
kan listing antara lain adalah dengan memperkenalkan profil Anda 
sehingga memiliki data base pribadi, sering berkeliling di trade area 
sekitar tempat tinggal Anda, sering menyebar brosur di lingkungan 
Anda, secara rutin memasang iklan di koran lokal, mendapatkan ref- 
erensi dan rekomendasi dari orang-orang terdekat Anda, memasang 
iklan pada majalah properti lokal, mencari informasi tentang pemilik 
yang ingin menjual sendiri, menghadiri acara-acara properti launching 
yang diselenggarakan pihak developer, meletakkan surat penawaran 
di kotak surat (letter box drop), serta aktif dalam komunitas yang ada 
di sekitar trade area Anda. 
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Pelaku industri properti mempunyai satu hal penting: 
data pelanggan yang baik dengan pelayanan yang 
prima diperlukan untuk menjadi sukses dalam bidang 
ini. 


Memperkenalkan Profil (Pribadi) Anda 


Memasarkan diri Anda — profil pribadi Anda. Jadilah bijaksana 
dengan menginvestasikan 10Y6 dari pendapatan tahunan Anda 
untuk promosi pribadi. Karena itu, secara berkala iklankan diri Anda 
pada koran, majalah, atau internet. Buatlah materi promosi khusus, 
misalnya sertakan profil Anda pada kalender, berikan hadiah dengan 
merek perusahaan untuk para pelanggan Anda seperti pulpen, buku 
agenda, cangkir, gelas, pembuka botol: dan sebagainya. 


Ada baiknya jika Anda juga ikut terlibat dalam sekolah lokal atau 
sponsor tim olahraga dan penggalangan dana, buatlah papan 
tanda atau spanduk “DIJUAL” dengan ciri khusus misalnya dengan 
menyertakan foto Anda, atau catlah mobil Anda sedemikian rupa 
sehingga menjadi promo berjalan. Terbitkan buku testimoni tentang 
diri Anda dan selalu siapkan alat tulis-menulis serta map yang tertulis 
nama dan nomor kontak Anda. Siapkanlah “persenjataan” pemasaran 
Anda dengan lengkap sehingga menujukkan bahwa Anda adalah 
pemasar properti profesional. 


Brosur Profil (Pribadi) 


Orang membeli secara langsung karena kepribadian dari pemasar 
properti. Sebagai pemasar properti, Anda harus bersikap sebagai 
mitra bagi penjual dan pembeli sehingga mereka memperoleh apa 
yang mereka harapkan. Kegunaan dari materi promosi yang positif 
dan berkesinambungan dapat membantu membangun profil Anda. 
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Orang sukses pada umumnya menggunakan materi promosi diri yang 
sederhana namun efektif dan efisien sehingga dapat meningkatkan 
penghasilan mereka. Oleh sebab itu, brosur profil pribadi yang baik 
tentu akan memberikan kepercayaan pada pembaca, menunjukkan 
komitmen Anda kepada pelanggan, perusahaan, dan industri properti, 
menjadi bagian yang penting dari paket informasi tentang profesi 
Anda, dan tak kalah penting adalah menjadikan Anda lebih mudah 
untuk membangun hubungan. 


Menyiapkan Brosur Profil Pribadi 


Dalam menyiapkan materi promo, sebaiknya bangun sebuah kesan 
yang berpihak pada konsumen atau pada intinya memudahkan 
konsumen memahami maksud Anda. Selalu usahakan supaya teks 
menarik dan ringkas, jangan menggunakan terlalu banyak kata, dan 
gunakan pokok penting daripada paragraf yang panjang. Banyak 
orang yang hanya melihat selama 30 detik pada benda yang ada di 
tangan mereka maka buatlah sesuatu yang singkat namun menarik 
dan mengena. 


Untuk lebih memperoleh kepercayaan dari prospek, selalu masukkan 
50Y6 kesuksesan pribadi dan 50Y6 informasi dari kesuksesan 
perusahaan. Gunakan contoh standar perusahaan atau mintalah 
pada administrasi kantor untuk membantu Anda membuat brosur 
yang terlihat profesional dan menarik. 


Buatlah dalam kertas A4 yang terlipat sehingga pas dimasukkan 
dalam amplop perusahaan. Akan lebih baik jika dicetak menggunakan 
printer laser yang berkualitas sehingga memberi kesan eksklusif. 


Dalam materi promo tersebut selalu sertakan foto terbaru diri 
Anda dan masukkan kesaksian pada profil pribadi Anda. Gunakan 
kalimat dan frase yang sederhana untuk surat kesaksian Anda serta 
tulislah semboyan pribadi seperti tujuan, misi, pernyataan filosofi 
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atau gunakan pernyataan misi perusahaan, misalnya “Memberikan 
pelayanan yang lebih cepat dan lebih baik” Jika tidak mempersiapkan 
brosur profil pribadi atau perusahaan Anda maka dapat menyebutkan 
sistem pelayanan yang Anda dan perusahaan berikan kepada semua 
pelanggan. 


Orang membeli dari orang yang dikenalnya. Karena itu, Anda harus 
bertindak sebagai mitra bagi penjual dan pembeli sehingga Anda 
memberikan kualitas layanan seperti yang mereka harapkan. 


Jangan pernah meremehkan kantor properti agen 
Anda, reputasi, dan informasi-informasi yang terdapat 
di dalamnya. Yakinlah untuk mempromosikan profil 
pribadi Anda dan merek kantor properti Anda. 


Profil Lengkap tentang Prestasi Kantor dan 
Anda 


Sebuah profil lengkap tentang prestasi kantor dan Anda sendiri 
sebaiknya ditulis pada kertas A4 dan dicetak pada kartu dengan 
cover depan atau belakang. Format brosur semacam ini lebih detail 
dan menyeluruh dibanding brosur profil pribadi karena memuat lebih 
banyak informasi dan menyediakan lebih banyak ruang untuk teks 
panjang, lebih banyak ilustrasi, dan lebih mudah dibaca. 


Sebuah profil lengkap dapat disimpan dan diperbarui dengan data 
tertentu. Kesuksesan dan kesaksian sebagai isi halaman biasanya 
dibuat oleh pemasar properti (Anda) atau oleh kantor. 


Dengan membuat profil pribadi maka Anda sedang membawa diri 
Anda untuk mengalami kesuksesan dengan lebih cepat, tingkat 
kompetisi yang Anda hadapi akan berkurang karena prospek menjadi 


Catatan Si Bro Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


lebih percaya, dan presentasi Anda menjadi lebih pendek karena 
penjual telah yakin tentang kelebihan berhubungan dengan seorang 
pemasar properti yang profesional. 


Membuat Sebuah Profil 


Agar memberi kesan profesional, buatlah kalimat sebagai orang ke- 
tiga, contohnya “Apakah Anda merasa sangat kerepotan dalam men- 
jual properti Anda? Hilangkan kerepotan Anda dengan menghubungi 
'X' (cantumkan nama dan nomor telepon Anda). 


Selalu gunakan satu halaman baru untuk setiap satu topik baru. 
Periksalah bahwa teks, format, merek, dan warna tetap sama pada 
tiap halaman (jangan terlalu ramai). Sebaiknya cantumkan nama 
perusahan Anda pada bagian depan dan belakang cover. 


Supaya lebih seragam dan profesional, gunakan contoh standar 
perusahaan atau mintalah pada manajer kantor/penerbit untuk 
membantu Anda membuat CV yang terlihat profesional dan menarik. 
Sertakan foto Anda, kantor, dan tim Anda, daftar penjual: pelanggan 
yang telah memberikan kesaksian (seizin mereka), serta grafik statistik 
penjualan. 


Kartu Nama 


Kartu nama adalah salah satu alat promosi yang terbaik. Kartu nama 
bisnis sebaiknya dicetak berwarna pada foto pribadi dan mengikuti 
pedoman yang sesuai dengan kantor Anda. Beberapa gagasan dalam 
menyebarkan kartu nama bisnis Anda, seperti masukkan 10 kartu 
bisnis terbaru dalam saku Anda setiap hari dan jangan pulang sebelum 
memberikan semua kartu itu. Berikan persediaan kartu bisnis Anda 
pada teman dan saudara untuk disebarkan dengan bantuan mereka. 
Letakkan sejumlah kartu nama Anda di meja kantor saat floor time 
(sewaktu bertugas). 
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Bawalah selalu kartu nama Anda dan simpan di salah satu tempat 
dalam mobil sehingga di manapun dan kapanpun Anda bertemu 
dengan seseorang saat melakukan prospecting, Anda dapat 
memberikan kartu bisnis tersebut. Berikan juga pada pasangan dan 
anak Anda beberapa kartu untuk disebarkan jika mereka mendengar 
ada yang mau membeli atau menjual properti. 


Jika Anda baru berkecimpung sebagai pemasar properti maka 
sebaiknya semua pelanggan lama Anda (tempat Anda bekerja 
sebelumnya) mendapatkan kartu nama Anda yang terbaru. Jika Anda 
melayani mereka dengan baik di masa lalu, mereka akan dengan 
senang hati merekomendasi Anda pada orang lain dan menyebarkan 
kartu Anda. 


Melakukan pertukaran kartu bisnis dengan teman yang bekerja di 
bidang lain seperti pengacara, agen asuransi, banker, dan lain-lain 
wajib Anda lakukan. Setiap minggu sebaiknya Anda menyebarkan 50 
(minimal) kartu bisnis di wilayah Anda. Tulis sebuah pesan di bagian 
belakang kartu dan buatlah catatan pada sebuah buku di mana Anda 
menyebarkan kartu-kartu tersebut. Semakin cepat habis kartu nama 
menandakan bahwa Anda makin aktif dalam memasarkan bisnis. 


Anda akan mengetahui orang-orang tertentu yang 
melalui pekerjaan mereka atau hubungan sosial da- 
pat menjadi pemberi referensi dan petunjuk dalam 
bisnis Anda. Tempatkan orang-orang ini dalam daftar 
A (prioritas) dan perlakukan dengan baik. 


Catatan Si Bro Versi Pdf Lengkapnya di ipusnas.com 


Listing secara Pribadi 


Salah satu cara terbaik pencarian listing adalah dengan orang yang 
telah Anda kenal. Untuk memulai proses listing, sebaiknya Anda 
melakukannya secara konsisten dengan membangun data pelanggan 
dari orang yang Anda kenal (pembeli dan penjual lama, teman, 
keluarga, rekan bisnis, anggota klub, dan sebagainya). Lihatlah data 
atau kontak pelanggan secara manual. 


Sebaiknya Anda menghubungi 5 orang sehari dari data pelanggan 
Anda selama 10 hari dan upayakan agar dapat bertatap muka 
sehingga dapat memberi tahu mereka tentang kemajuan karir Anda 
bersama kantor properti dan jelaskan pada mereka betapa penting 
petunjuk mereka bagi Anda. 


Karena itu, bekerjalah secara sistematis melalui data pelanggan 
sehingga Anda dapat menghubungi setiap orang dalam daftar dan 
mampu meningkatkan pengaruh di lingkungan trade area Anda. 
Ingatlah untuk selalu membina hubungan baik dengan semua orang, 
terutama di sekitar lingkungan tempat tinggal atau tempat Anda 
memasarkan properti. 


Ketika Anda mendapatkan dan menerima listing, selalu ucapkan 
“terima kasih” kepada orang tersebut sebagai rasa hormat Anda 
kepada vendor (pelanggan), jangan hanya pamit pulang (permisi) 
sehingga memberi kesan Anda kurang menaruh rasa hormat. Beberapa 
hari kemudian kunjungi mereka secara pribadi dan informasikan 
pada mereka tentang perkembangan properti di trade area mereka. 
Selanjutnya, tetap bina hubungan secara konsisten. 


Spesialisasi di Trade Area 


Berikut akan dibahas tentang pemusatan pencarian listing untuk 
bisnis di area khusus atau dikenal juga sebagai spesialisasi area. 
Spesialisasi area adalah memilih area yang pasti atau pemukiman yang 
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akan dikhususkan. Gagasannya untuk mengetahui dan membangun 
hubungan yang profesional dengan setiap pemilik rumah atau 
penyewa di setiap tempat atau perusahaan dalam wilayah tersebut. 
Anda menyiapkan diri dan berusaha menjadi spesialis area. 


Penelitian menunjukkan sebuah hubungan langsung antara ukuran 
data pelanggan seorang pemasar properti dengan masa kesuksesan 
mereka. Dengan menjadi spesialisasi area geografis tertentu, mudah 
untuk membangun profil Anda di area tersebut, memperluas kontak 
dan kualitas pelanggan, memperoleh kredibilitas sebagai spesialis 
area, dan memperoleh loyalitas dari pelanggan. 


Mengatur Trade Area 


Mengatur luas area pemasaran (trade area) sangatlah tergantung 
pada kemampuan seorang pemasar properti dalam menangani be- 
ban pekerjaan, misalnya seorang pemasar properti baru akan memba- 
ngun hubungan, sedangkan yang berpengalaman akan memusatkan 
pada pelanggan yang telah ada. Jika ada penambahan unit rumah 
pada suatu area karena pihak developer memperluas real estate-nya 
maka hal ini memberikan peluang sumber informasi yang lebih luas 
dan tentu saja peningkatkan penghasilan. Otomatis kompetisi di area 
tersebut ikut meningkat. 


Untuk membangun pengetahuan Anda tentang trade area, gunakan 
sistem yang efektif dan efisien seperti contoh berikut: 


1. Buatlah peta dari area Anda. 


2. Buatlah catatan untuk setiap nama jalan, blok, tipe rumah, serta 
kavling. 


3. Kenali semua fasilitas sosial dan umum yang terdapat di area 
tersebut dan tandai pada peta Anda. 


4. Kenali dan masukkan dalam peta semua perusahaan/kantor lokal 
di area tersebut. 
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5. Buatlah satu area (duster), aturlah dengan nama jalan untuk 
mencatat kontak lengkap seperti kegiatan penjualan melalui 
telepon atau ke rumah langsung. 

6. Mulailah mendata atau membuat buku kecil dari semua kepemi- 
llkan dalam area Anda secara bertahap sehingga membentuk 
informasi seperti lokasi dan alamat, model rumah dan spesifika- 
sinya, ukuran kavling, jumlah perusahaan/kantor, fasilitas sosial 
dan umum, nama penghuni/nama pemilik dan detil kontak, se- 
jarah penjualan, daftar dan tanggal penjualan, serta daftar dan 
harga penjualan yang diperoleh. 


Sudah selayaknya kantor properti tempat Anda bernaung memung- 
kinkan Anda untuk memperoleh laporan atas penjualan rumah, ruko, 
kavling, dan lain-lain secara detail. Simpan semua informasi yang 
tersedia ini di netbook Anda. 


Selanjutnya perlu Anda cermati dan teliti adalah tentang potensi 
pasar properti, antara lain: 
1. Daftar total penghuni aktif saat ini dibandingkan dengan tahun 


lalu 
2. Daftar harga rata-rata saat ini dibandingkan dengan tahun lalu 
3. Data harga penjualan dibandingkan tahun lalu 
4. Angka tahun penjualan 
5. Rata-rata harga penjualan dibandingkan tahun lalu 
6. Kondisi harga pasar properti secara global 
7. Rata-rata hari (angka waktu) dalam melakukan penjualan 
8. Tipe rumah dan kavling dalam area 
9. Ukuran kavling yang tersedia 
10. Pembatasan bangunan: ketinggian rumah dan rumah bersejarah 


yang dilindungi 
11. Tanah milik pemerintah, jalur hijau 
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12. Rencana mendatang: pengairan, jalan baru 
13. Fasilitas umum dan transportasi yang tersedia 
14. Sekolah dalam area 


15. Sarana rekreasi yang tersedia 


Bagi area Anda menjadi beberapa bagian, misal 500 rumah dibagi 
menjadi 5 bagian per 100 rumah. Mulailah program pemasaran area 
di bagian satu, selanjutnya sampai bagian 5. Kembangkan sebuah 
strategi, kemudian siapkan sebuah brosur/selebaran untuk setiap 
bulan selama setahun. Misalnya, mungkin Anda akan fokus pada 
kegiatan lokal, perayaan musiman, atau olahraga berbeda yang 
diinginkan dalam masyarakat. Tema dapat memberi ketetapan dan 
pengenalan pada promosi materi Anda. 


Kirimkan surat setiap bulan. Materi yang disarankan untuk dikirim 
antara lain: apa yang terjual dalam area Anda akhir-akhir ini, listing 
baru, atau undangan pada acara open house dan lelang properti. 
Anda juga dapat mengirimkan hadiah kecil misalnya magnet kulkas, 
papan daftar belanja dan pulpen, surat kabar kantor, majalah properti, 
brosur/selebaran, analisa penawaran pasar informasi, dan lain-lain. 
Proses surat-menyurat dan administrasi harus dilakukan oleh orang 
lain sehingga Anda dapat memusatkan perhatian pada kegiatan 
penjualan. 


Menjaga hubungan yang konsisten dengan pihak pendukung, seko- 
lah, klub, toko, perusahaan lokal, komunitas, pemerhati lingkungan, 
dan lain-lain. Telusuri daftar penjualan di area Anda walaupun me- 
reka berasal dari agen lain. Anda bisa menggunakan formulir daftar 
penjualan properti di setiap trade area dan susunlah dengan baik un- 
tuk menjamin kesuksesan. Tulislah rencana listing di trade area Anda 
selama setahun, serta kemajuannya dan kerjakanlah. 
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